1. Discutir questão legal 
a. Tipo CNP) 
b. Usaremos CNP) Expressou não 
c. Usaremos a conta bancária da Expresso ou não 
2. Discutir pesquisa de mercado 
3. Discutir quanto à entrega 
a. Focar na questão material, impressora, manuais, 
etiquetas 
4. Discutir sobre SKUs já existentes 


Plano de Negócios 


1. Descrição do Negócio 


Carpintaria e Marcenaria Omnichannel, empresa especializada na 
fabricação de móveis e produtos de decoração em madeira e aço. 
Nossa oferta inclui uma ampla gama de móveis de alta qualidade, 
estantes auxiliares, decorações e artesanatos personalizados, 
projetados para oferecer elegância e funcionalidade aos 
ambientes. Além disso, fornecemos soluções personalizadas para 
atender às necessidades industriais e comerciais, como estruturas, 
balcões e ferramentas. Inicialmente, nosso foco será no segmento 
de móveis e produtos de decoração, com o objetivo de transformar 
espaços com design e excelência. 


2. Canais de Vendas 


Venda direta ao cliente (Presencial); 
Site próprio via Nuvemshop; 
Marketplaces: 

Shopee; 

Mercado Livre; 

Magalu Marketplace; 

Magalu Empresas; 


Kabum; 


Via Marketplace (CasasBahia, Ponto e Extra); 
Instagram venda direta; 


Marketplace Facebook; 


3. Segmentos 


Móveis simples DIY -> Banquetas, bancos, mesas pequenas, estantes 
e nichos. 


Foco: Site próprio e marketplaces exceto Shopee, Kabum e 
Magalu Empresas. 


Decoração -> Plaquetas, placas, quadros, esculturas, estantes e 
nichos. 


Foco: Site próprio e marketplaces exceto Magalu Empresas e 
Kabum. 


Utilitários B2B -> Expositores, suportes e prateleiras. 
Foco: Site próprio e Magalu Empresas. 
Produtos personalizados -> Balcões, móveis complexos e decoração. 


Foco: Site próprio e Instagram venda direta. 


4. Método de entrega 


Venda direta ao cliente: Entrega em mãos ou envios próximos. 


Site próprio: Métodos de envio parceiros Nuvemshop (Correios e 
outros) e/ou Melhor Envio. 


Shopee: Método Shopee, inicialmente Correios, posteriormente 
Shopee Express. 


Mercado Livre: Inicialmente método convencional posteriormente Full. 


Demais Marketplaces: Métodos respectivos, focando sempre no 
melhor método. 


Instagram venda direta: Melhor envio. 


Marketplace Facebook: Entrega em mãos ou envios próximos. 


5. Marketing 


O marketing será dividido basicamente entre: 


Tráfego pago Meta Business Suite para angariar seguidores e fluxo de 
visitantes no Instagram; 


Tráfego pago Google Ads focado em angariar fluxo de visitantes e 
vendas no Site Próprio; 


Tráfego pago respectivo das plataformas de marketplace focado em 
angariar vendas na respectiva plataforma; 


O foco do marketing fora marketplace será, em via de regra, 
conseguir seguidores às páginas do Instagram e Tiktok e vendas no 
site próprio. 


A ideia fundamental do projeto é estruturar a operação diminuindo o 
ROAS (Retumno n Advertising Spend) e construindo um público 
presente e participativo, através de campanhas de Instagram e 
Tiktok, além de manter um bom tráfego no Site Próprio resultando em 
vendas e chegar ao ponto das vendas nos marketplaces pagarem 
seus respectivos ASs (Advertising Spend). 


O ponto de inflexão do projeto será quando alcançarmos um público 
quente no Instagram e Tiktok, Os marketplaces passarem a se 
pagarem e o site próprio gerar lucro, sendo pelo menos 20% orgânico. 


Uma estratégia “carta na manga” adotada será a permuta com micro- 
influenciadores do ramo de decoração e casa, afim de alcançar 
grandes públicos com pouco investimento e angariar fluxo ao site 
próprio, além de consolidar a marca e o artista Sérgio Manoel. A 
estratégia consiste em oferecer produtos da marca em troca de 
divulgação em stories e reels, alcançado o público daquela ou 
daquele influencer com baixo investimento. 


Acredita-se que o canal de venda mais lucrativo, nessa primeira etapa 
da empresa, é o site próprio, lá onde disponibilizaremos todos os 
produtos + serviço de personalização e B2B (Business to Business) 
inicial. 


6. Campanhas de Marketing 


Quem não é visto, não é lembrado. Levando tal ditado em conta, as 
campanhas de marketing devem ser bem estruturadas e estratégicas, 
afim de maximizar o investimento. 


Atuaremos em períodos de pico de vendas, por exemplo, dia das 
mães, dia dos pais, dia dos namorados, natal, ano novo, etc... 
Focando nossas ações e promoções nestas datas especiais e que 
sempre vêm acompanhadas de aumento na procura por presentes. 


Atuaremos também com uma quantidade mínima semanal de 
conteúdo para as redes sociais, afim de manter a relevância dos 
nossos perfis, angariar mais fluxo ao nosso site próprio e, no final do 
dia, mais vendas. Dessa forma, estabelece-se a necessidade de 
construção de material promocional e criativo, garantindo que por 
semana sejam postados pelo menos 2 posts fixos, 5 stories e 5 Reels 
do perfil, todos impulsionados através do Meta Business Suite, 
alcançando milhões de perfis e gerando seguidores à página. O 
conteúdo gerado ao Instagram será reaproveitado no Tiktok, 
plataforma essa com potencial de venda consideravelmente alto, 
além de instigar o interesse dos usuários nos produtos da empresa. 


7. Estimativa de custos necessários 


Plataforma Nuvemshop 
Plataforma Bling 
Marketing 

Caixas para envio 
Material de envio 
Impressora 

Material de impressão 


onDonTo 


Precisaremos arcar com os custos de contratação das plataformas 
Nuvemshop e Bling para criação e hospedagem do site e utilização do 
Nuvempay para pagamento, e o Bling para gerenciamento dos 
múltiplos canais e marketplaces, além da emissão da Nota Fiscal. 
Esses custos são mensais e permanentes. 


Precisaremos arcar com os custos das campanhas de marketing, são 
eles que garantirão o bom fluxo de vendas e o crescimento inicial da 
empresa, tendo em vista que o tráfego orgânico só é alcançado após 
a marca se estabelecer no mercado. 


Precisaremos arcar com os custos operacionais, ou seja, os materiais 
de embalagem e envio, além da impressão dos manuais nos itens que 
demandem tal adicional, o custo prioritário e mais importante no 
caso da impressão é a impressora que é caro e representa um custo 
mensal de insumos e deterioração do capital. 


Como nosso foco será em estruturar uma empresa e uma marca, 
precisamos nos diferenciar em nosso serviço, não entregaremos uma 
mesa, um balcão, uma plaquinha ou um nicho, entregaremos uma 
experiência ao cliente, e isso envolve desde a rapidez no processo de 
envio até um brinde, uma diferenciação na entrega, uma caixa 
personalizada, etc... 


8. Divisão de Função 


David e Luan ficarão responsáveis pela parte administrativa e 
comercial, ou seja, gerenciar o backoffice do projeto, além de garantir 
a prospecção de clientes e o fluxo de vendas. Sérgio ficará 
responsável pelo operacional e artístico, ou seja, garantir o bom fluxo 
e funcionamento da produção das peças e produtos, devida 
embalagem e despacho. 


Quanto à construção do portfólio, é um trabalho agregado dos 3 
cofundadores, aliar a inteligência comercial e estratégica do David e 
do Luan à criatividade e inteligência produtiva do Sérgio para 
desenvolver uma gama de produtos que sejam competitivos e 
lucrativos, que atendam às necessidades e dores dos clientes e que 


proporcionem aos mesmos um serviço completo e diferenciado. 


9. Expectativa de Crescimento 


O projeto está divido em 4 fases, Início, Crescimento, 
Estabelecimento e Queda. 


Início: Nesta etapa, o foco é estabilizar a operação, focar nos produtos 
mais lucrativos e validados e estancar os prejuízos, buscando 
entender a operação, não espera-se lucro nesta etapa. 


Crescimento: Com a operação estabelecida, hora de focar nas 
campanhas, maximizar o ROAS, garantir um bom fluxo de vendas e ir 
validando cada vez mais produtos e mais canais de vendas, aos 
poucos. 


Estabelecimento: Nesta etapa, a empresa já está estabelecida, tem 
uma boa taxa de lucro, uma boa saída de produtos, presente em 
vários canais e atendendo a vários clientes e necessidades diferentes. 
Nesta etapa o importante é lucrar, garantir o caixa e se preparar para 
o futuro, além de claro, ser o período de maior distribuição de 
resultados. 


Queda: Esta etapa representa não uma queda da empresa, mas uma 
queda do serviço como ele é hoje, com a mudança dinâmica da 
tecnologia e dos mercados digitais, é importante pensar em novas 
estratégias, novos serviços e novos modelos de atuação, aqui 
acredita-se que o foco maior no B2B e venda de produtos de maior 
ticket médio e maior complexidade seja mais adequado. 


Como dito na fase de queda, o futuro da empresa é expandir sua 
atuação, saindo de uma empresa de móveis simples, personalização 
e decoração para uma empresa B2B, ou seja, que atende a eventos, 
grandes empresas, fecha contratos de fornecimento, fornece suporte 
e apoio a outras empresas e outros projetos, além de entrar mais 
forte no segmento de personalização e gourmet, focando em móveis 
sob encomenda, mais caros, mais complexos e que exigem uma 
operacionalização mais custosa, porém com retorno maior. 


10. Marca e Identidade Visual 


